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This is a competitive case of J Company Marketing program. The thesis 
applies the modern marketing theory with integrated marketing communications, 
and proposes the marketing tactics and strategy, fulfils the strategy plan of J 
Company in modern marketing theories and methods. 
The paper is divided into six parts. 
The preface discusses the problems of traditional Chinese medicine and its 
conditions and environments. 
In the first chapter, this thesis introduces the drug Weili Ointment and the 
basic things of J Company. First, it introduces the characteristic of the drug Weili 
Ointment and the history of J company. Then, it presents the existent problems of 
J Company. In the end, it analyses the  necessity and possibility of marketing 
program. 
In the second chapter, the paper analyses the market circumstance of the 
traditional Chinese medicine and the drug Weili Ointment, and it discusses the 
competitors to J Company. 
In the third chapter, according to the target marketing process, the paper 
makes market segmentation, then it chooses market segment, and repositioning. 
In the fourth chapter, the paper gives the marketing in the product, price, 
place, and promotion.  
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第一节  维力膏和 J 公司的历史 
 
一、J 公司的历史 
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第二节  J 公司的营销现状及问题 
 
一、营销现状 
    （一）生产和销售情况 
J 公司主要生产扑感敏、胃得乐等 100 多种普药，公司产品虽然数量众
多，但绝大多数都是附加值很低、销售价格在 10 元以内的低档产品。公司
规模较小，属生产型企业。虽然下属有经营公司，但主要还是销售本企业的
产品，现有员工 300 多人，2003 年总销售额近 4700 万元，维力膏仅占总销
售额的 1.36%。【22】 
 
表 1  历年销售情况    单位：万元 
年度 2002 2003 
销售额 81.04 63.84 
资料来源：本表数据来源于 J 公司内部资料。 
 








































    （二）营销力量薄弱 
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  顾客 
  不重要 重要 
不重要 产品导向 顾客导向 
竞争者 
重要 竞争导向 市场导向 
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加入 WTO，为中药发展提供了良机 。中国具有世界上 丰富的天然药
物资源，据全国中药材资源调查表明，目前我国现有的中药资源种类为 12807






























都保持在 35%以上。专家预计，到 2010 年，OTC 市场将占到整个药品市场
的 50%以上。OTC 市场不仅在中国，在世界各主要国家都是未来几年发展
快的市场区域。由于 OTC 市场是直接面向普通消费者，因而药品的安全性
是 OTC 市场首要的必备条件；其次，OTC 市场的药品消费主要集中在伤风
感冒药、消化系统药物及皮肤用药等方面，而这些都是中药优势所在。这就
决定了虽然中药产业仅占整个医药产业比重的 30%，但在 OTC 市场，中药
却占据了半壁以上江山。据统计，在我国现有 OTC 药品中西药活性成分及
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